












































































































































































































































































































































セグメ ント 営業件数 引合 見積/Ski l l 顔合せ 受注 受注率
push新規訪問 1 1 1 1 0 0 0 .0 %
pul l新規訪問 8 8 7 3 1 1 2 .5 %
再訪問 8 3 2 1 1 0 0 .0 %
パート ナー企業 5 3 1 1 1 2 0 .0 %
既存顧客 2 0 1 4 9 7 6 3 0 .0 %

































































0 .0861 0 .6417 0 .6399
月 営業件数 引合 顔合せ 受注
2 27件 4件 0件 0件
3 32件 7件 2件 2件
4 9件 2件 2件 1件
5 15件 5件 2件 2件
6 17件 4件 2件 2件
7 12件 4件 3件 1件
8 15件 2件 1件 0件




































































体的には、当該営業マンの「引合」を 3 月に 2










































































月 候補者営業同行 修正引合 顔合せロールプレイ KPI③ 修正受注
2 27件 4件 0件 1件
3 32件 9件 4件 2件
4 9件 2件 2件 1件
5 15件 5件 2件 2件
6 17件 4件 2件 2件
7 12件 4件 4件 2件
8 15件 2件 1件 0件
127件 30件 15件 10件
①対実績比 ― 7% ― 25%
②増加件数 ― 2件 ― 2件



















































1.000 0.714 0.659 -0.145 0.590 0.513
0.513 0.941 0.964 0.667 0.962 1.000
西暦 新製品投入数 顧客A平均収入 顧客B平均収入 顧客C平均収入 顧客D平均収入 全顧客平均収入
2000年 0 £9.50 £8.00 £6.00 £16.50 £10.00
2001年 0 £8.50 £7.00 £6.00 £15.00 £9.13
2002年 1 £9.50 £7.00 £4.00 £15.50 £9.00
2003年 3 £10.00 £8.50 £1.00 £17.00 £9.13
2004年 4 £12.00 £9.00 £2.00 £17.50 £10.13
2005年 4 £13.00 £10.00 £6.00 £19.00 £12.00
2006年 3 £13.00 £11.00 £9.00 £21.00 £13.50
2007年 2 £14.50 £11.50 £7.00 £22.00 £13.75
2008年 4 £15.50 £12.00 £6.50 £26.00 £15.00


























































































日付 クライアント 営業件数 引合 見積/SkillSheet 顔合せ 受注
push 新規訪問相関係数 － － － － －
2月 push 新規訪問 1 0 0 0 0
3月 push 新規訪問 4 0 0 0 0
4月 push 新規訪問 2 0 0 0 0
5月 push 新規訪問 2 0 0 0 0
6月 push 新規訪問 1 0 0 0 0
7月 push 新規訪問 1 1 1 0 0
8月 push 新規訪問 0 0 0 0 0
pull 新規訪問相関係数 -0.091 -0.091 0.000 0.471 1.000
2月 pull 新規訪問 2 2 2 0 0
3月 pull 新規訪問 2 2 1 0 0
4月 pull 新規訪問 1 1 1 1 1
5月 pull 新規訪問 0 0 0 0 0
6月 pull 新規訪問 1 1 1 1 0
7月 pull 新規訪問 1 1 1 1 0
8月 pull 新規訪問 1 1 1 0 0
再訪問相関係数 － － － － －
2月 再訪問 20 0 0 0 0
3月 再訪問 21 0 0 0 0
4月 再訪問 5 0 0 0 0
5月 再訪問 9 1 0 0 0
6月 再訪問 13 0 0 0 0
7月 再訪問 6 0 0 0 0
8月 再訪問 9 1 1 1 0
パートナー企業相関係数 -0.283 0.471 -0.167 1.000 1.000
2月 パートナー企業 1 1 0 0 0
3月 パートナー企業 1 1 1 0 0
4月 パートナー企業 0 0 0 0 0
5月 パートナー企業 0 1 0 1 1
6月 パートナー企業 0 0 0 0 0
7月 パートナー企業 0 0 0 0 0
8月 パートナー企業 3 0 0 0 0
既存顧客相関係数 0.436 0.917 0.250 0.681 1.000
2月 既存顧客 3 1 1 0 0
3月 既存顧客 4 4 1 2 2
4月 既存顧客 1 1 1 1 0
5月 既存顧客 4 3 3 1 1
6月 既存顧客 2 3 1 1 2
7月 既存顧客 4 2 2 2 1
8月 既存顧客 2 0 0 0 0





日付 クライアント 営業件数 候補者営業同行 引合 修正引合 見積/SkillSheet 顔合せ 顔合せロールプレイ 受注 修正受注
push 新規訪問相関係数 － － － 0.320 － － 0.320 － 1.000
2月 push 新規訪問 1 1 0 0 0 0 0 0 0
3月 push 新規訪問 4 4 0 2 0 0 2 0 0
4月 push 新規訪問 2 2 0 0 0 0 0 0 0
5月 push 新規訪問 2 2 0 0 0 0 0 0 0
6月 push 新規訪問 1 1 0 0 0 0 0 0 0
7月 push 新規訪問 1 1 1 1 1 0 1 0 1
8月 push 新規訪問 0 0 0 0 0 0 0 0 0
pull 新規訪問相関係数 -0.091 -0.091 0.000 0.471 1.000 1.000
2月 pull 新規訪問 2 2 2 2 2 0 0 0 0
3月 pull 新規訪問 2 2 2 2 1 0 0 0 0
4月 pull 新規訪問 1 1 1 1 1 1 1 1 1
5月 pull 新規訪問 0 0 0 0 0 0 0 0 0
6月 pull 新規訪問 1 1 1 1 1 1 1 0 0
7月 pull 新規訪問 1 1 1 1 1 1 1 0 0
8月 pull 新規訪問 1 1 1 1 1 0 0 0 0
再訪問相関係数 － － － － － － － － －
2月 再訪問 20 20 0 0 0 0 0 0 0
3月 再訪問 21 21 0 0 0 0 0 0 0
4月 再訪問 5 5 0 0 0 0 0 0 0
5月 再訪問 9 9 1 1 0 0 0 0 0
6月 再訪問 13 13 0 0 0 0 0 0 0
7月 再訪問 6 6 0 0 0 0 0 0 0
8月 再訪問 9 9 1 1 1 1 1 0 0
パートナー企業相関係数 -0.283 0.471 -0.167 1.000 1.000 0.645
2月 パートナー企業 1 1 1 1 0 0 0 0 1
3月 パートナー企業 1 1 1 1 1 0 0 0 0
4月 パートナー企業 0 0 0 0 0 0 0 0 0
5月 パートナー企業 0 0 1 1 0 1 1 1 1
6月 パートナー企業 0 0 0 0 0 0 0 0 0
7月 パートナー企業 0 0 0 0 0 0 0 0 0
8月 パートナー企業 3 3 0 0 0 0 0 0 0
既存顧客相関係数 0.436 0.917 0.250 0.681 1.000 1.000
2月 既存顧客 3 3 1 1 1 0 0 0 0
3月 既存顧客 4 4 4 4 1 2 2 2 2
4月 既存顧客 1 1 1 1 1 1 1 0 0
5月 既存顧客 4 4 3 3 3 1 1 1 1
6月 既存顧客 2 2 3 3 1 1 1 2 2
7月 既存顧客 4 4 2 2 2 2 2 1 1
8月 既存顧客 2 2 0 0 0 0 0 0 0
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